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ABSTRAKT 
Tato bakalářská práce se zabývá podnikatelským záměrem rozvoje firmy, jejímž 
oborem činnosti je především zateplování střech pomocí foukané izolace, minerální 
izolací, izolací polystyrénem, montáž sádrokartonů a kazetových podhledů. Teoretická 
část obsahuje pojmy, které tvoří strukturu podnikatelského plánu. Praktická část 
obsahuje analýzu současného stavu firmy. Na základě předchozí analýzy jsou 
v závěrečné části bakalářské práce navržena opatření na rozšíření nabízených služeb. 
 
Klíčová slova 
Podnikatelský záměr, rozvoj, finanční plán, business plan, marketing. 
 
ABSTRACT 
This bachelor's thesis is concerned with a business plan for developing a company that 
specialises in roof insulation using blown-in insulation, mineral wool, extruded 
polystyrene, plasterboard and coffered ceiling insulation techniques. The theoretical part 
defines terminology used for describing the structure of the business plan. The practical 
part serves to analyse the accounting firm's current state. The last part is based on that 
analysis and contains suggested measures for developing the company further. 
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ÚVOD A CÍLE BAKALÁŘSKÉ PRÁCE 
Mnohé firmy se v současné době finanční krize setkávají s problémy udržení si 
konkurenceschopnosti, neboť trhy se mnohdy stávají přesycenými a tím pádem firmy 
mají problémy s udržením obratu. Proto musí neustále zvažovat nové možnosti, které by 
jim umožnily nejenom setrvat na dnešních nasycených trzích, ale hlavně také, aby byly 
konkurenceschopné. 
 
Prvořadým cílem každé firmy je její rozvoj, prosperita a hlavně dlouhodobé prosazení 
se na tuzemských, popřípadě i zahraničních trzích. Vzhledem k neustále vzrůstajícímu 
konkurenčnímu prostředí se musí dokázat firma přizpůsobit nejenom neustálým 
změnám na trhu, ale hlavně musí obstát ve schopnosti podniku chovat se velmi 
ekonomicky, hospodárně a hlavně nápaditě, aby dokázal tuto konkurenci překonat.  
 
Cílem této bakalářské práce je tedy hledání možných způsobů rozvoje firmy 
IZOSKLAD s. r. o., které by pomohly firmě více se stabilizovat a zlepšit nejen své 
postavení na současném trhu, ale také získat nová odbytiště a s tím související rozšíření 
klientely.   
 
Práce je rozdělena na dvě základní části, na část teoretickou a část praktickou. 
V teoretické části se pokusím přiblížit základní informace o podnikání a je zde také 
popsána příprava a postup při tvorbě podnikatelského plánu. Tyto informace a poznatky 
pak budou využity v části praktické u firmy IZOSKLAD s. r. o., kde mimo jiné bude 
zmíněna nejen historie firmy, ale i její základní údaje a postavení firmy na trhu. 
V bakalářské práci bude pro analýzu situace ve firmě i mimo ni využita PEST analýza, 
Porterův model pěti konkurenčních sil, SWOT analýza a na základě domluvy s firmou 
bude proveden rovněž dotazníkový průzkum. V závěru práce budou na základě 
průzkumu a provedených analýz navrženy změny a následně zhodnoceny přínosy těchto 






1 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
Nežli začneme řešit samotný návrh podnikatelského záměru, tak vysvětlíme základní 
pojmy, jakými jsou podnik, podnikání a podnikatel. V další části si objasníme hlavní 
pojmy, které tvoří podnikatelský plán, a jeho strukturu a v poslední části rozebereme 
interní a externí úlohu podnikatelského plánu. 
1.1 Podnikatel, podnikání, podnik 
1.1.1 Podnikatel 
Veber (VEBER, a další, 2012, str. 15) definuje podnikatele následujícími způsoby: 
 „Osoba realizující podnikatelské aktivity s rizikem rozšíření nebo ztráty 
vlastního kapitálu, 
 Osoba schopná rozpoznat, mobilizovat a využívat zdroje a prostředky k dosažení 
stanovených cílů a ochotná podstoupit tomu odpovídající rizika, 
 Iniciátor a nositel podnikání – investuje své prostředky, čas, úsilí a jméno, 
přebírá odpovědnost, nese riziko s cílem dosáhnout svého finančního a osobního 
uspokojení.“ 
 
Srpová (SRPOVÁ, a další, 2010, s. 30) definuje podnikatele: 
 „Osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
 Osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
 skyOsoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
 Osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu.“ 
 
Každý podnikatel by měl mít 3 základní stavební kameny důležité pro podnikání. První 




vyráběném výrobku nebo provozovaných službách a porozumění sektoru, ve kterém 
podniká. Druhý stavební kámen jsou manažerské schopnosti daného člověka, do 
kterých spadají například znalosti marketingu, financí a lidských zdrojů. Třetí stavební 
kámen zahrnuje osobní vlastnosti podnikatele, neboli osobnostní vybavení člověka. Sem 
můžeme zařadit například inovativnost, rozhodnost, schopnost pro práci v týmu a tzv. 
vnější zaměření podnikatele, neboli sledování trendů v oborovém odvětví a okolního 
prostředí. (KORÁB, a další, 2005, s. 9). 
1.1.2 Podnikání 
„Podnikáním se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem 
vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“ (JAKUBÍKOVÁ, 
2013, s. 14) 
 
Dle Vebera (VEBER, a další, 2012, s. 14) lze ale podnikání definovat více způsoby: 
 „Ekonomické pojetí – podnikání je zapojení ekonomických zdrojů a jiných 
aktivit tak, aby se zvýšila jejich původní hodnota. Je to dynamický proces 
vytváření přidané hodnoty. 
 Psychologické pojetí – podnikání je činnost motivovaná potřebou něco získat, 
něčeho dosáhnout, vyzkoušet si něco, něco splnit. Podnikání v tomto pohledu je 
prostředek k dosažení seberealizace, zbavení se závislosti, postavení se na 
vlastní nohy apod. 
 Sociologické pojetí – podnikání je vytvářením blahobytu pro všechny 
zainteresované, hledáním cesty k dokonalejšímu využití zdrojů, vytvářením 
pracovních míst a příležitostí. 
 Právnické pojetí – podnikáním se rozumí soustavná činnosti, prováděná 
samostatně podnikatelem na vlastní jméno a vlastní odpovědnost, za účelem 
dosažení zisku.“  
 
Koráb (KORÁB, a další, 2005, s. 4) praví, že většina podnikatelských aktivit potřebuje 




 „Pro podnikatelské aktivity je třeba mít vhodní prostory. Ve výhodě jsou ti, kteří 
tyto prostory mají nebo je zdědili apod. V případě, že podnikatel pro svou 
činnost prostory nemá, musí počítat s náklady na jejich pronájem, výstavbu 
apod. 
 Potenciální podnikatel musí počítat s tím, že existence jeho podniku vyžaduje 
určité vybavení ať provozním zařízením, či nezbytným administrativním zázemím 
apod. I když řadu komponentů lze pořídit na leasing, je nesporné, že část 
počátečního kapitálu bude vynaložena na vybavení podniku. Stejně tak je třeba 
mít finanční prostředky na pořízení zásob podniku. 
 Provozování podniku vyžaduje vést stanovené formy účetní evidence, dostát 
daňovým povinnostem. Na podnikatele se vztahuje řada zákonných povinností, 
jejichž nedodržení může být předmětem citelných sankcí.“ 
1.1.3 Podnik 
Definice podniku 
Veber (VEBER, a další, 2012, s. 16) uvádí, že „obchodní firma (dále jen firma) je 
název, pod kterým je podnikatel zapsán do obchodního rejstříku.“ Dále také tvrdí, že 
„firmou fyzické osoby musí být vždy její jméno a příjmení.“ 
Právní formy podniku 
Martinovičová (MARTINOVIČOVÁ, 2006, s. 13) uvádí, že dle právní formy se 
podniky dělí na: 
 „Podniky jednotlivce – obvykle se jedná o živnosti či podniky jednotlivců 
podnikajících na základě zvláštních právních předpisů, 
 Obchodní společnosti  
o Osobní společnosti – veřejná obchodní společnost, komanditní 
společnost, 
o Kapitálové společnosti – společnost s ručením omezeným, akciová spol., 
 Družstva 





Velikost podniků lze určovat podle různých kritérií, jako jsou například počet 
zaměstnanců, roční obrat či velikost majetku a kapitálu. V České republice je ale 
nejčastěji používané dělení podle počtu zaměstnanců a ročního obratu. 
(MARTINOVIČOVÁ, 2006, s. 15) 
 
Srpová (SRPOVÁ, a další, 2010, s. 37) říká, že podniky lze dělit dle počtu zaměstnanců 
takto: 
 Malé firmy – počet zaměstnanců je menší než 50, 
 Střední firmy – počet zaměstnanců nepřesahuje 250, 
 Velké firmy – počet zaměstnanců je větší než 250.  
 
Martinovičová (MARTINOVIČOVÁ, 2006, s. 15) ale také zmiňuje, že v některých 
státech Evropské unie se dělí podniky následujícím způsobem: 
 „Mikropodniky – 1-9 zaměstnanců, 
 Malé podniky – 10-99 zaměstnanců, 
 Střední podniky – 100-499 zaměstnanců, 
 Velké podniky – více jak 500 zaměstnanců.“ 
1.2 Podnikatelský plán 
„Podnikatelský plán je písemný dokument, který popisuje všechny podstatné vnější i 
vnitřní okolnosti související s podnikatelským záměrem. Je to formální shrnutí 
podnikatelských cílů, důvodů jejich reálnosti a dosažitelnosti a shrnutí jednotlivých 
kroků vedoucích k dosažení těchto cílů.“ (SRPOVÁ, a další, 2011, s. 14) 
 
Podnikatelský plán, podnikatelský záměr, podnikatelský projekt či Business plan je 
dokument, který vytyčuje poslání firmy, vycházející z dlouhodobých i krátkodobých 
cílů firmy a strategii, která vede k dosažení stanovených cílů. 
 
Podnikatelský plán popisuje, co firma nabízí, možnosti trhu, na kterém se firma chce 
prosadit, skupiny zákazníků na které se chce zaměřit, konkurenci, organizační strukturu 




finančních prostředků bude potřebovat k dosažení svých cílů a kde tyto finance firma 
získá. (ZICHOVÁ, 2008, s. 47) 
1.3 Struktura podnikatelského plánu 
1.3.1 Titulní strana 
Na titulní straně uvádí podnikatel základní koncepci, kterou hodlá rozvíjet. Je zde 
uvedený stručný obsah podnikatelského plánu a měli by zde také být údaje jako: 
 Název a sídlo společnosti, 
 Jména podnikatelů a kontakt na ně (telefon, e-mail), 
 Právní forma, 
 Povaha podnikání, 
 Způsob financování a jeho struktura. (KORÁB, a další, 2007, s. 36) 
1.3.2 Exekutivní souhrn 
Tento souhrn následuje hned za titulní stranou, ale měl by být zpracován až po sestavení 
celého podnikatelského záměru. V této části podnikatelského plánu jsou shrnuty údaje 
ze všech následujících částí a odvíjí se především od velikosti podniku a charakteru 
záměru. (ZICHOVÁ, 2008, s. 51) 
 
„Cílem exekutivního souhrnu je ve čtenáři vzbudit zvědavost, aby pokračoval ve čtení 
celého dokumentu.“ (KORÁB, a další, 2007, s. 36) 
 
Součástí exekutivního souhrnu by mělo být: 
 „Název a adresa firmy, číslo telefonu a faxu, kontaktní osob, 
 Charakteristika produktu, resp. Služby, které jsou náplní projektu, jejich 
specifických vlastností a předností vzhledem ke konkurenci, 
 Popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit, a distribučních cest, kterých hodlá 




 Zhodnocení manažerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků firmy ve 
vztahu k danému projektu, 
 Finanční aspekty zahrnující odhady zisku v následujících pěti letech, velikost 
potřebného kapitálu, účel jeho použití a očekávaný roční výnos pro 
poskytovatele kapitálu.“ (FOTR, a další, 2005, s. 305) 
 
„Tento stručný souhrn je sice první částí podnikatelského záměru, měl by se však 
zpracovat až v samém závěru. Vzhledem k tomu, že s ním přichází případný poskytovatel 
kapitálu nejdříve do styku, měl by tento souhrn nastínit základní charakteristiky firmy i 
projektu ve stručné a přesvědčivé formě, a to v maximálním rozsahu 2-3 strojových 
stránek.“ (FOTR, a další, 2005, s. 305) 
1.3.3 Analýza trhu 
„Sem patří zejména analýza konkurenčního prostředí, kde jsou zahrnuti všichni 
významní konkurenti včetně jejich slabých a silných stránek i možností, jak by mohli 
negativně ovlivnit tržní úspěch podniku.“ (KORÁB, a další, 2007, s. 36) 
 
Průzkum trhu a zpracování informací je nejnáročnější, ale zároveň nejdůležitější část 
podnikatelského plánu. Výsledkem tohoto zpracování by měli být následující informace: 
 „O velikosti trhu – místní, regionální, celostátní, nebo zda půjde o jednotný 
evropský trh 
 O očekávaném vývoji na trhu v nejbližších letech 
 O trendech v oboru – popsat proces vývoje nových produktů v daném odvětví, 
jestli dochází k růstu, stagnaci či poklesu 
 O způsobu uplatnění na trhu – zda budou prvořadé vlastnosti výrobku, inovační 
či originální charakter výrobku, atraktivní cena, nebo využijeme stoupající 
poptávky, obchodní podmínky apod. 
 O konkurenci – specifikovat 3–6 hlavních konkurentů, jejich jména, rozmístění, 




1.3.4 Popis podniku 
„V této části podnikatelského plánu se uvádí podrobný popis podniku. Je důležité, aby 
byla potencionálnímu investorovi zprostředkována představa o velikosti podniku a jeho 
záběru. Popis podniku by měl obsahovat pouze fakta, která se týkají jeho založení, 
různých úspěchů, dále se v něm definuje strategie podniku a cíle a cesty k jejich 
dosažení.“ (KORÁB, a další, 2007, s. 37) 
 
V popisu firmy by také neměly chybět následující informace: 
 Historie firmy, zachycující její činnost od založení, dosažené úspěchy, 
výsledky podnikatelské činnosti, vývoj finanční situace v minulosti i současnosti 
a způsob financování firmy 
 Důležité charakteristiky produktů, které jsou součástí projektu. Přitom je 
třeba upřesnit jejich momentální fázi (výzkum, vývoj či uvedení na trh), 
životnost, kdo je a bude jejich uživatelem a jaké výhody mu budou poskytovat, 
jaké faktory budou rozhodovat o jejich úspěchu, rysy, které je odlišují od 
konkurence a srovnání těchto vlastností s konkurencí, jaké jsou způsoby ochrany 
produktů či služeb, jedinečné rysy strategie výroby, distribuce a marketingu. 
 Sledované cíle, zahrnující základní strategické cíle, kterých se snaží firma 
dosáhnout realizací daného projektu. Dále zahrnují specifické cíle jednotlivých 
oblastí firmy, do kterých spadá uspokojení poptávky, postavení firmy a trhu, 
technologie a inovace výrobního programu, kvalita produkce, efektivnost a 
finanční stabilita, sociální oblast, rozvoj organizace a řízení, ochrana životního 
prostředí, prestiž firmy a společenské postavení firmy. Stanovené cíle by měly 
být reálné, ale zároveň dostatečně motivující a vyjádřené v konkrétní formě Tyto 
cíle by se taktéž měly vztahovat k období příštích dvou až pěti let. (FOTR, a 
další, 2005, s. 306) 
1.3.5 Marketingový plán 
Tato část je velice důležitou součástí podnikatelského plánu, jelikož objasňuje, jakým 




zde také uvedeny odhady objemu produkce nebo služeb, ze kterých se odvozuje odhad 
rentability podniku. (KORÁB, a další, 2007, s. 38) 
 
O úspěchu podnikatelského plánu z velké části rozhoduje dobrá marketingová 
koncepce. Rozpracování marketingové a prodejní strategie představuje způsob uvedení 
produktu na trh, určení cenové politiky a ceny, reklama a podpora prodeje. (ZICHOVÁ, 
2008, s. 54) 
 
Zichová (ZICHOVÁ, 2008, s. 54) o marketingovém plánu tvrdí, že „o úspěchu 
podnikatelského záměru velkou měrou rozhoduje dobrá marketingová koncepce. 
Rozpracování marketingové a prodejní strategie představuje způsob uvedení produktu 
na trh, určení cenové politiky a ceny, reklama a podpora prodeje.“ 
 
„Marketingová strategie v zásadě řeší tři okruhy problémů: 
 Výběr cílového trhu, 
 Určení tržní pozice produktu, 
 Rozhodnutí o marketingovém mixu.“ (SRPOVÁ, a další, 2011, s. 22) 
 
Určení tržní pozice produktu vyjadřuje postavení produktu mezi ostatními 
konkurenčními produkty na trhu. Cílem podniku je, aby jeho produkt by v podvědomí 
zákazníků odlišný od konkurence na daném trhu. Při určování tržní pozice lze 
postupovat ve třech krocích: 
 Identifikace možné konkurenční výhody našeho produktu, na jejichž základě 
můžeme pozici budovat. 
 Výběr optimální konkurenční výhody, která by měla být důležitá pro 
spotřebitele a je v souladu s marketingovým posláním podniku, jeho možnostmi 
a je přednostní vůči konkurenci. 
 Volba efektního způsobu komunikace a propagace této výhody. (SRPOVÁ, a 
další, 2011, s. 22) 
 
„V dalším kroku následuje rozhodnutí o marketingovém mixu, které bere v úvahu 




navzájem kombinují. Nejznámější je marketingový mix skládající se ze čtyř nástrojů, tzv. 
4P. Tento klasická marketingový mix tvoří: 
 Produkt (product), 
 Cena (price), 
 Distribuce (place), 
 Propagace (promotion).“ (SRPOVÁ, a další, 2011, s. 23) 
1.3.6 Organizační struktura 
V této části budou dle Zichové (ZICHOVÁ, 2008, s. 55) uvedeny charakteristiky řízení 
firmy, dělby práce, pravomoc a odpovědnost vedoucích pracovníků a společníků a 
jejich odměňování. 
 
Úspěšná realizace a fungování projektu vyžaduje, aby byla zajištěna potřebná pracovní 
síla s vyhovující kvalifikací, dovednostmi a zkušenostmi. Při plánování pracovních sil a 
posuzování jejich získání je nutné přihlédnout k určitým faktorům, mezi které patří 
především: 
 Poptávka a nabídka pracovníků ve zvolené oblasti umístění výrobní jednotky. 
Musí se brát zřetel i na očekávané poptávky pracovních sil dalších projektů, 
realizovaných v daném regionu, 
 Legislativní podmínky z oblasti pracovních individuálních a kolektivních 
vztahů, postupy přijímání a uvolňování pracovníků, platové podmínky včetně 
prémií a odměn, podmínky směnového provozu a počet směn aj., 
 Počet pracovních dní v roce – obvykle nelze počítat s více jak 200 až 250 
pracovními dny v roce. (FOTR, a další, 2005, s. 56) 
 
Při stanovení požadavků na pracovní síly se nemůže podnik omezit pouze na období 
vlastního provozu, jelikož je třeba zvažovat předvýrobní fázi. Někteří pracovníci musejí 
být najati v předstihu nejen z důvodů potřebné přípravy a výcviku, ale také kvůli jejich 
účasti na výstavbě a instalaci výrobních zařízení, aby zařízení bylo způsobilé provozu a 





Získávání pracovníků z hlediska jejich počtu a kvalifikace umožňuje dále stanovit: 
 Vhodné metody a způsoby náboru a získávání pracovních sil tak, aby byli 
potřební pracovníci získáni a případně vycvičeni včas, jelikož špatné načasování 
může vést k opoždění celého projektu. 
 Potřebné programy výcviku a zvyšování kvalifikace v různých fázích 
přípravy a realizace projektu. Zde musí podnik určit typy kurzů, počty a složení 
jejich účastníků, délku konání, náklady aj., přičemž musí počítat s tím, že tyto 
výcvikové programy jsou finančně i časově velmi náročné, avšak nezbytné a 
s rychlou návratností. Výcvik pracovníků je nutno rozdělit na výcvikové 
programy v období přípravy a výstavby projektu a na programy po uvedení do 
provozu, kdy se odpovídající náklady zahrnují do provozních nákladů. 
 Výši mzdových nákladů, pojistného na zdravotní a sociální zabezpečení a 
dalších osobních nákladů jako jsou různé odměny, příplatky aj. Účelné je 
rozdělit osobní náklady na variabilní a fixní. Zatímco variabilní náklady jsou 
závislé na využití výrobní jednotky (přímé mzdy a na nich závislé složky 
osobních nákladů), tak fixní jsou v tomto ohledu nezávislé (zpravidla režijní 
mzdy, platy řídících a administrativních pracovníků a složky osobních nákladů 
na nich závislých). (FOTR, a další, 2005, s. 56) 
1.3.7 Hodnocení rizik 
„Zde je potřeba popsat největší rizika, která mohou vyplynout z reakce konkurence, ze 
slabých stránek marketingu, výroby či manažerského týmu nebo technologického 
vývoje. Tato rizika je žádoucí analyzovat a připravit alternativní strategie pro jejich 
eliminaci.“ (KORÁB, a další, 2007, s. 38) 
 
„Riziko je spojeno s každým podnikáním, proto s ním musí podnikatel počítat. Musí se 
je však snažit omezit na nejmenší možnou míru. Znamená to, že v této části jsou 
uvedena nejen jaká rizika mohou úspěšnou realizaci podnikatelského záměru ohrozit, 




1.3.8 Finanční plán 
Finanční plán znázorňuje předešlé části podnikatelského plánu v číselné podobě a 
ukazuje jeho reálnost z ekonomického hlediska. Výstupy finančního plánu tvoří 
zejména plány nákladů a výnosů, plán finančních toků, plánovaný výkaz zisku a ztráty, 
plánovaná rozvaha, finanční analýza, výpočet bodu zvratu, hodnocení efektivnosti 
investic, plán financování aj. (SRPOVÁ, a další, 2011, s. 28) 
 
„Finanční plán se zabývá třemi nejdůležitějšími oblastmi: 
 Předpoklad příslušných příjmů a výdajů s výhledem alespoň na tři roky. Jsou 
zde zahrnuty očekávané tržby a kalkulované náklady. 
 Vývoj hotovostních toků (cash-flow) v příštích třech letech. 
 Odhad rozvahy (bilance), který poskytuje informace o finanční situaci podniku 
k určitému datu.“ (KORÁB, a další, 2007, s. 38) 
 






Obrázek 1 - Schéma plánovacího procesu 
(zdroj: KORÁB, a další, 2007, s. 12) 
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1.4 Interní a externí úloha podnikatelského plánu 
1.4.1 Interní úloha podnikatelského plánu 
„Interní úloha podnikatelského plánu vyplývá ze skutečnosti, že by měl být určen 
především pro samotného podnikatele. Podnikatelský plán poskytuje možnost promyslet 
a prozkoumat vlastní podnikatelskou koncepci, představuje nástroj pro úspěšné vedení, 
slouží ke kontrole peněžních toků, sledování prodeje nebo výkonnosti zaměstnanců, 
přípravě dlouhodobých plán. Z tohoto pohledu získává podnikatel poznatky, jak reálné 
bylo jeho očekávání, jak se jeho podnikatelské očekávání splnilo. V případě, že dojde 
k velkým odchylkám, musí zjistit příčiny.“ (ZICHOVÁ, 2008, s. 48) 
1.4.2 Externí úloha podnikatelského plánu 
Druhá úloha vyplývá ze skutečnosti, že bez toho, aniž by měla firma podnikatelský 
plán, není možné, aby získala jakékoli externí zdroje pro své další financování, pokud 
by jí vlastní zdroje nestačily. Správně a dobře zpracovaný podnikatelský plán může být 
základním kritériem pro získání dostatečně velkých finančních prostředků. (ZICHOVÁ, 
2008, s. 49) 
 
Zichová (ZICHOVÁ, 2008, s. 49) ve své knize píše, že „Podnikatelský plán je 
dokument, jimž oslovuje podnikatel investora či banku, a kterým ho musí zaujmout pro 
realizaci podnikatelského záměru.“ A dále také uvádí následující tvrzení „protože stále 
jsou nejrozšířenějšími zdroji cizího kapitálu bankovní úvěry, je podnikatelský plán 
základním dokumentem, který musí banku ujistit, že riziko spojené s poskytnutím 
požadovaného úvěru je minimální.“ 
1.4.3 SWOT analýza  
Pro hodnocení podniku se nejčastěji používá SWOT analýza, jejíž název se skládá 
z počátečních písmen slov Strenghts – silných stránek podniku, které vypovídají o tom, 
v čem je podnik dobrý a jaké má výhody, Weaknesses – slabých stránek podniku, které 




Opportunities – příležitostí pro podnik, kterých by měl podnik využít ve svůj prospěch a 
Threats – hrozeb podniku, kterým by měl umět dostatečně čelit a na které by měl být 
podnik dostatečně připraven. 
 Silné a slabé stránky jsou interními faktory podniku, které může podnik 
kontrolovat a ovlivňovat. 
 Hrozby a příležitosti jsou externími vlivy, které podnik nemůže ovlivnit, může 
se jim jen přizpůsobit a do jisté míry na ně reagovat. (KORÁB, a další, 2007, s. 
48) 
 
Obrázek 2 - SWOT analýza 
(zdroj: JAKUBÍKOVÁ, 2013, s. 129) 
1.4.4 PEST analýza 
PEST analýza, mnohdy zvaná také SLEPT analýza, slouží ke zhodnocení vývoje 
vnějšího prostředí firmy. Analýza je složena ze začátečních písmen jednotlivých 
faktorů. „Zkoumají se faktory Politicko-právní, Ekonomické, Sociální a Technologické, 
které ovlivňují nebo mohou ovlivnit činnost podniku. 
 
 Mezi politicko-právní faktory patří politická stabilita, stabilita vlády, členství 
země v různých politicko-hospodářských seskupeních, daňová politika, sociální 
politika, zákony, ochrana životního prostředí aj. Politicko-právní prostředí 
vytváří rámec pro všechny podnikatelské a podnikové činnosti. 
Silné stránky 
 
Zde se zaznamenávají skutečnosti, 




Zde se zaznamenávají ty věci, které 
firma nedělá dobře, nebo ty, ve kterých 
si ostatní firmy vedou lépe 
Hrozby 
 
Zde se zaznamenávají ty skutečnosti, 
trendy, události, které mohou snížit 




Zde se zaznamenávají skutečnosti, 
které mohou zvýšit poptávku nebo 
mohou lépe uspokojit zákazníky a 




 K ekonomickým faktorům patří vývoj HDP, fáze ekonomického cyklu, úrokové 
sazby, měnové kurzy, míra nezaměstnanosti, inflace, konkurenceschopnost aj. 
Z ekonomického prostředí získávají podniky výrobní faktory a kapitál. 
 Sociokulturní faktory působí ve dvou rovinách, a to: 
o Faktory spojené s kupním chováním spotřebitelů, 
o Faktory podmiňující chování organizací. 
Faktory spojené s kupním chováním spotřebitelů 
 Kulturní – spotřební zvyky, kulturní hodnoty, jazyk, řeč těla, osobní 
image, chování žen a mužů – sbližování jejich spotřebního chování, 
 Sociální – sociální stratifikace společnosti a její uspořádání (třídy), 
(sociálně ekonomické zázemí spotřebitelů, příjmy, majetek, vývoj 
životního úrovně, životní styl, úroveň vzdělání, mobilita obyvatel aj.). 
Faktory podmiňující chování organizací: je možné sledovat kulturní i 
sociální vlivy působící na jednání organizací.“ 
 
„Cílem analýzy makroprostředí je vybrat ze všech faktorů pouze ty, které jsou pro 
konkrétní podnik důležité.“ (JAKUBÍKOVÁ, 2013, s. 101) 
 
Obrázek 3 - PEST analýza 













1.4.5 Analýza odvětví 
„Pro tuto analýzu se nejčastěji doporučuje používat Porterův model 5 sil, který vychází 
z faktu, že všechna odvětví nemají stejný potenciál zisku a že společná síla určuje 
intenzitu konkurence a tím i potenciál zisku odvětví.“ (MIKOVCOVÁ, 2007, s. 33) 
 
Koráb (KORÁB, a další, 2007, s. 49) o Porterově modelu konkurenčních sil tvrdí, že 
„jde o model, resp. Rámec pro zkoumání konkurentů našeho podniku, ať již 
potenciálních nebo reálně existujících.“ 
Rivalita v odvětví 
Těsná vzájemná provázanost podniků nutí konkurenty reagovat na chování jednotlivých 
firem. Je tedy nezbytné chápat fungující pravidla v odvětví a konkurenční rivalitu, 
kterou ovlivňuje mnoho faktorů. „Růst rivality je způsoben zejména: 
 Růstem počtu a velikosti konkurentů, 
 Poklesem már růstu trhu, 
 Narůstající kapitálovou náročností odvětví v kombinaci s bariérami výstupu 
z odvětví, 
 Nízkou diferenciací produktu, 
 Narůstajícím počtem globálních zákazníků aj.“ (MIKOVCOVÁ, 2007, s. 35) 
Potenciální konkurence 
Snahou potenciálních nových konkurentů je vstup na trh a získání podílu trhu od 
stávajících podniků. Díky analýze potenciálních konkurentů může společnost odhadnout 
pravděpodobnost vstupu těchto nových konkurentů do odvětví a také jaké bariéry jim to 
mohou ztížit. Pokud jsou bariéry vstupu dostatečně vysoké, pak je hrozba nových 
konkurentů relativně nízká. „Hlavními bariérami vstupu jsou například: 
 Úspory z rozsahu a zkušenostní efekt u etablovaných výrobců, 
 Kapitálová náročnost odvětví, 
 Používání speciální technologie a existence know how, 
 Náklady na změnu dodavatele a oddanost zákazníků, 




 Státní zásahy.“ (MIKOVCOVÁ, 2007, s. 35) 
Hrozba substitutů 
Pokud se substituční výrobky díky své ceně, výkonu či funkci stanou pro zákazníky 
lákavější, začnou zákazníci přemýšlet o přechodu na tyto substituční výrobky. „Hrozba 
substitutů je závislá především na: 
 Ceně substitutů (dává informaci o horní hranici ceny vlastních výrobků), 
 Diferenciaci substitutů, 
 Nákladech na změnu (náklady přechodu).“ (MIKOVCOVÁ, 2007, s. 35) 
Dodavatelé 
Dodavatelé mohou mít vliv na zisk firmy změnou ceny, kvalitou, dodacími lhůtami 
apod. „Moc dodavatelů závisí především na: 
 Koncentraci a počtu dodavatelů, 
 Ohrožení dodavatelů substituty, 
 Významnosti zákazníka pro dodavatele, 
 Nákladech přechodu zákazníka k jinému dodavateli.“ (MIKOVCOVÁ, 2007, s. 
35) 
Zákazníci 
Vliv zákazníků na podnik se projevuje především snahou o snížení ceny produktu, lepší 
kvalitou produktu, servisem aj. „Síla zákazníků je závislá na: 
 Koncentraci a velikosti zákazníků, 
 Podílu jejich nákupu, 






Obrázek 4 - Porterův model pěti sil 













2 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
Firma, kterou popisuji v této bakalářské práci, nechtěla být jmenována, proto jsem jí 
přidělil název IZOSKLAD s. r. o. Na základě průzkumu trhu firma zjistila, že díky 
zúženému sortimentu nabízených služeb přichází o případné zisky. Firma se tedy 
rozhodla tuto situaci změnit. Aby zvýšila svoji úspěšnost na trhu, snažila se najít řešení, 
které by dokázalo firmě pomoci v rozhodování a vytvořením vhodného podnikatelského 
plánu jí ukázalo směr, jakým se vydat. Díky tomu by dokázala upevnit své místo na 
trhu, rozšířit své pole působnosti a tím získat větší klientelu a významnější počet 
zakázek. 
2.1 Exekutivní souhrn 
Název a sídlo firmy 
IZOSKLAD s. r. o. 
Nad polem 85 
Rožnov pod Radhoštěm, 756 61 
Právní forma 
IZOSKLAD působí jako společnost s ručením omezeným 
Činnost zahájila 1. Ledna 2010 
Celou dobu svého působení na trhu působí jako IZOSKLAD s. r. o. 
Povaha podnikaní 
V současné době firma nabízí nejen zateplení střech pomocí foukané a minerální 
izolace, ale také montáž sádrokartonů, kazetových podhledů, montáž oken a 
v neposlední řadě se zabývá také stavebními a drobnými demoličními pracemi. 





Firma je financována ze své podnikatelské činnosti, popřípadě formou půjček od 
státních institucí.  
Struktura firmy 
Firmu tvoří dva jednatelé, asistentka a pět zaměstnanců. 
Popis místního trhu 
Firma má sídlo v Beskydech, kde díky dlouhým a tuhým zimám je nezbytností mít 
obydlí zabezpečeno vůči nadměrnému unikání tepla.  
 
Díky dlouholeté praxi a získaným zkušenostem obou jednatelů v oboru, má firma 
v oboru konkurenční výhodu, která taktéž poskytuje možnosti pro další vývoj firmy. 
Strategické plánování 
Firma by se chtěla i nadále do budoucna zabývat poskytováním nabízených služeb, a 
zkvalitňovat postupy a technologie práce nejen pomocí zkušeností získaných 
z dřívějšího podnikání, ale i na různých školeních a kurzech. Firma také zvažuje způsob 
rozšíření firmy k dalšímu uspokojování potřeb svých klientů. 
Cíle 
Hlavním cílem firmy je si více upevnit a případně vylepšit situaci na stávajícím trhu. 
Dále pomocí nabídky nových služeb a najmutí nových kvalifikovaných zaměstnanců 
zvýšit prosperitu firmy.  
Podnikatelský záměr 
Tento podnikatelský plán bude řešit především rozšíření aktuálních služeb, díky kterým 
by se naskytly nové možnosti a více zakázek, dále nákup strojů a nářadí potřebných pro 
vykonávání nejen těchto služeb, najmutí nových spolehlivých a kvalifikovaných 






Hlavním rizikem pro firmu je nedostatečný počet zakázek, na kterých je firma závislá, 
což může vést ke snížené konkurenceschopnosti vůči ostatním subjektům na trhu. Ke 
snížení těchto rizik by nám měl posloužit tento podnikatelský plán. 
Klíčová finanční data 
Firma očekává investici v hodnotě 10 160 000 Kč na nákup a úpravu haly (včetně jejího 
vyklizení), nového pracovního nářadí a strojů pro dům a zahradu, propagačních 
materiálů, pracovního nákladního automobilu, vysokozdvižného vozíku, 
bezpečnostního systému, software a vybavení pro kancelář a prodej. Dále firma počítá 
s navýšením mzdových nákladů za nové zaměstnance a to ve výši 2 532 600 Kč ročně. 
Celkově tedy firma počítá s náklady na realizaci podnikatelského plánu ve výši 
12 692 600 Kč. 
 
Náklady na projekt firma bude hradit ze zisku své podnikatelské činnosti z předešlých 
let. 
2.2 Charakteristika firmy 
2.2.1 Historie společnosti 
Firma IZOSKLAD s. r. o. byla založena dvěma společníky 1. ledna roku 2010, avšak 
spolupráce těchto podnikatelů se datuje již od ledna roku 1992, kdy již spolupracovali 
jako fyzické osoby. Základní kapitál při založení firmy činil 200 000 Kč, přičemž každý 
ze společníků se podílel stejným vkladem 100 000 Kč.  
 
Dne 8. ledna 2010 firma pořídila na úvěr sklad v Rožnově pod Radhoštěm a tutéž 
adresu si zvolila jako sídlo firmy.  
 
Aby firma získala úspory, začala materiál pořizovat přímo od výrobců a s ostatními 




množství zakázek mohla firma najmout v červenci 2010 šest nových zaměstnanců, 
pořídit nové pracovní nářadí a firemní dodávku. S najmutím zaměstnanců v červenci 
2010 firma také rozšířila svoje služby. Následující graf ukazuje roční obraty v letech 
2010 až 2013. 
 
 
Graf 1 - Roční obraty v letech 2010 - 2014  
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
2.2.2 Podnikatelská činnost 
Hlavní podnikatelskou činností firmy bylo od ledna 2010, tedy jejího založení, až do 
června 2010, jen zateplování střech budov a jedinými zaměstnanci byli společníci firmy, 
případně jednorázové výpomoci na dohodu o provedení práce. 
 
Od července 2010 firma na základě průzkumu trhu rozšířila své služby, najala nové 
zaměstnance a v případě nutnosti spolupracovala s dodavatelskými firmami. Od tohoto 
data přidala firma do své nabídky k zateplování střech a budov pomocí tepelné izolace 
(foukaná – celulóza, minerální, polystyrén) a zvukové izolace (dále jen „izolace“), také 
montáž sádrokartonů, kazetových podhledů, zednickými a drobnými demoličními 
pracemi a montáží oken.  
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Firma již nepůsobí jen ve Zlínském kraji, ale rozšířila své pole působnosti na celou 
Českou republiku. Hlavními a především strategickými odběrateli nabízených služeb 
jsou nejčastěji nepodnikatelé, kteří stojí především o zateplení obytných domů a bytů, 
zřízení sádrokartonových příček či obkladů a montáží kazetových podhledů. 
V posledních letech také významná část obratu firmy plyne ze zakázek podnikatelských 
subjektů, které nejčastěji požadují zateplení podnikatelských objektů, kanceláří, skladů, 
hal apod. 
 
V případě velké vytíženosti či nutnosti, firma musela zadávat části, ale mnohdy i celé 
zakázky jiným dodavatelským subjektům, aby byla práce dokončena v termínu. 
2.2.3 Vlastnická struktura 
Firma IZOSKLAD s. r. o. byla založena 1. ledna 2010 dvěma společníky a základním 
kapitálem 200 tisíc Kč. Oba společníci spolupracovali již před založením společnosti 
s ručením omezeným ve stejném oboru podnikání jako osoby samostatně výdělečně 
činné. 
Pracovní poměr zaměstnanců 
Jednatelé firmy se na základě výpočtů rozhodli zaměstnat 6 zaměstnanců. Z toho jednu 
asistentku/sekretářku a pět kvalifikovaných dělníků pro montážní a manuální práce. 
Každý z těchto zaměstnanců pracuje na hlavní pracovní poměr. V přijímacím řízení je 
od každého zaměstnance požadována trestní bezúhonnost, prokázaná výpisem 
z trestního rejstříku. Účetnictví firmě obstarává externí účetní, která sama pracuje jako 
osoba samostatně výdělečně činná. 
2.2.4 Organizační struktura 
O vedení firmy rozhodují dva společníci, každý z nich má rovnocenný podíl ve firmě. 
Dále je zde účetní, která ovšem pracuje na jako externista, asistentka a pět dělníků pro 







(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
2.3 Analýza vnějšího a vnitřního prostředí firmy 
2.3.1 PEST analýza  
Důležitým nástrojem pro poznání vnějšího prostředí firmy je PEST analýza. Ta 
ovlivňuje každodenní fungování firmy v přítomnosti i budoucnosti. 
 
Úkolem PEST analýzy je získávat informace, které by mohly mít vliv na současný či 
budoucí vývoj firmy. Analýza nezkoumá všechny oblasti podrobně, ale zjišťuje, které 
oblasti pro firmu mohou být pozitivně či negativně důležité. 
Politicko-právní faktory 
Politika může plánovaný rozvoj firmy ovlivnit různými pozitivními, ale i negativními 
způsoby. Ať už se jedná o politickou situaci v zemi a tomu odpovídající zaměření 
vládní strany (levicové podporující domácnosti či pravicové podporující podnikatele a 
firmy), změnu výši sazeb daně z přidané hodnoty (poslední změna z 10% a 20% na 15% 
a 21%), byrokratické komplikace na úřadech nebo české soudnictví. Zde díky problému 
s vymahatelností práva se mohou spory o proplacení faktur protáhnout až na několik let, 
což sebou nese značné komplikace, jako například placení soudních poplatků bez 
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Rozvoj firmy souvisí také s kupní sílou obyvatelstva a dostupností hypotečních úvěrů. 
Díky najmutí nových zaměstnanců a koupí nových strojů a nářadí pro dům a zahradu 
bude firma zaznamenávat vyšší náklady spojené s tímto rozšířením. Zároveň by se ale 
měl zvýšit obrat firmy díky nově nabízeným službám, což je z dlouhodobého hlediska 
důležité pro další rozvoj společnosti.  
 
Při zlepšující se ekonomické situaci státu mají nejen firmy, ale také běžné obyvatelstvo 
více financí, které mohou investovat do svých podniků či svého bydlení. Dle Českého 
statistického úřadu od třetího čtvrtletí roku 2011 do čtvrtého čtvrtletí roku 2013 vzrostla 
průměrná měsíční mzda v podnikatelské sféře z 24 092 Kč na 26 420 Kč, 
v nepodnikatelské sféře z 24 178 Kč na 27 593 Kč a celkově pro Českou republiku se 
tento údaj zvýšil z 24 108 Kč na 26 637 Kč. 
 
 
Graf 2 - Průměrná měsíční mzda 3/2011 - 4/2013  
(zdroj: www.czso.cz) 
 
Firma musí brát v potaz také míru inflace neboli nárůst cenové hladiny v čase. 
Průměrná roční inflace byla v roce 2013 1,4%, což je o 1,9% méně než v roce 2012, kdy 






Graf 3 - Míra inflace za rok 2013 
(zdroj: www.czso.cz) 
Sociální faktory 
Firma sídlí ve Zlínském kraji, konkrétně v Rožnově pod Radhoštěm. Ačkoliv jsou 
v okolí větší města jako Valašské Meziříčí a Vsetín, není zde nouze o dostatečný počet 
kvalifikovaných pracovníků. Nejedná se jen o zkušené řemeslníky, ale také o mladé 
učně, kteří se především díky místním tradicím a výchově brzy osvojují 
technickohospodářské dovednosti a znalosti.  
 
Poptávku po službách firmy by naopak mohla negativně ovlivnit nezaměstnanost 
obyvatel, která se dlouhodobě pohybuje mezi 7,3% až 9,3%, ovšem tuto hranici míra 
















Graf 4 - Míra nezaměstnanosti v ČR 
(zdroj: www.finance.cz) 
Technologické faktory 
Neustále se měnící podmínky na trhu nutí firmy se neustále přizpůsobovat těmto 
podmínkám. Aby firma udržela krok s konkurencí, musí neustále obnovovat sortiment a 
pátrat po nových technologiích, které ji upevní pozici na trhu. Dále musí také sledovat 
technologická a zabezpečovací zařízení u konkurence a hledat způsoby, kterými se jim 
vyrovná nebo díky kterým může získat technologickou či technickou výhodu. 
 
Investice do nově pořízených pracovních technologií a strojů by pro firmu mělo 
znamenat nejen snížení nákladů na půjčování těchto strojů pro vlastní potřebu, ale 
zároveň i zvýšení obratu z jejího zapůjčování. Dále by měla usnadnit jinak fyzicky 
náročnou prací na stavbě a tím také snížit počty pracovníků vykonávající stejnou 
činnost (např. drobné demoliční práce). 
 
Pracovní postup nabízených služeb se nijak zásadně měnit nebude, ale s vývojem 
různých nových materiálů přichází mnohdy i nové pracovní postupy, na které musí včas 
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2.3.2 Porterův model konkurenčních sil 
Stávající konkurence 
První oblastí se v modelu Porterovy analýzy konkurenčních sil budeme věnovat 
stávající konkurenci na trhu. Velká konkurence v jednotlivých odvětvích zaručuje 
příznivé ceny daných služeb. Větší firmy, které si mohou dovolit hromadně nakupovat 
materiál přímo od výrobců, tuto pomyslnou hranici stále stláčejí směrem dolů, což pro 
menší firmy může mnohdy znamenat existenční problémy. Aby se těmto problémům 
vyhnuly, musí nabízet rychlé, individuální a precizní služby, díky kterým nepřijdou o 
svou pozici na trhu.  
 
Mezi nejvýznamnější konkurenty firmy ve zlínském kraji jsou: 
Zateplování: 
 ACER Herálecký – Zlín 
Firma se zabývá tepelnou izolací budov, střech, zdiva i trámových stropů. 
 Stavoservis Haná – Kroměříž 
Tato firma se zabývá čistě foukáním tepelné a zvukové izolace. 
 Vast Tercia s. r. o. – Valašské meziříčí 
Firma zabývající se pozemním stavitelstvím, zemními pracemi, nákladní 
dopravou aplikací foukané izolace. 
 IZOLTING MORAVIA s. r. o. – Rožnov pod Radhoštěm 
Zajišťuje kompletní servis včetně poradenství v oblasti střešních konstrukcí, 
plochých a šikmých střech, izolací a klempířské výroby. 
 Superizolace – Vsetín 
Firma zabývající se tepelnou, zvukovou, průmyslovou izolací a hydroizolací. 
 
Montáž sádrokartonů: 
 Reasint – Rožnov Pod Radhoštěm 
Tato firma se zabývá nejen montáží sádrokartonů, ale hlavně kompletní stavbou 




 TESP Contract s. r. o. – Vsetín 
Činnost firmy je zaměřená na stavební práce v oboru pozemního stavitelství 
 Sádrokartony Miroslav Velíšek – Uh. Hradiště 
Tato firma se zabývá převážně montáží sádrokartonů a kazetových podhledů. 
 Zemmont – Otrokovice 
 Sádrokartony Roman Rybka – Kunovice 
 MP sádrokartony - Zlín 
Potenciální noví účastníci na trhu 
V druhé oblasti se zaměříme na vstup nových konkurentů na trh. Firma IZOSKLAD s. 
r. o. působí na velice nasyceném trhu, co se týče konkurence. Vyskytuje se zde mnoho 
firem, které nabízí stejné či velmi podobné služby.  
 
Značná nevýhoda pro nové účastníky na trhu je nejen kvalita a rychlost odvedené práce, 
ale také škála nabízených služeb. Vzhledem k pohodlnosti, menší časové náročnosti a 
mnohdy i lepší ceně, lidé častěji preferují jednu firmu, která je schopna poskytnout více 
služeb, nežli shánění více firem, které se specializují jen na jednu činnost.  
 
V neposlední řadě se díky stále se zvyšujícím nákladům na živobytí zvyšuje i poptávka 
po úspoře energií a s tím je spojeno zateplení střech, domů, bytů či objektů. Tento 
požadavek trhu se firma snaží zachytit. Počáteční náklady na nákup strojů jsou poměrně 
vysoké (náklady na nákup stroje pro aplikaci izolace se pohybují v řádech statisíců). 
Vstup nových účastníků na trh je tedy poměrně problematický. 
Dodavatelé 
Navázání spolupráce s dodavateli je v tomto oboru velmi důležitým kritériem. V oboru 
podnikání firmy je mnoho dodavatelů, ať už se jedná o izolační materiály, sádrokartony 
či kazetové podhledy, a díky tomu má firma dobré vyjednávací podmínky na trhu.  
 
Při výběru dodavatelů se firma zaměřuje hlavně na cenu materiálu, kvalitu materiálu, 
rychlost a množství dodávek, dobrou pověst dodavatelů a délku působení na trhu. Dále 




nabízených produktech a zda pořádají školení ohledně nových technologií a postupů 
práce. 
 
Dodavatelem systémů pro úsporu energií je společnost CIUR a. s. a mezi 
nejvýznamnější dodavatele stavebních materiálů pro firmu jsou společnosti Woodcote, 
Pro-Doma a MPL. 
 
 
Graf 5 - Dodavatelé stavebních materiálů  
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
Odběratelé 
Klientelu firma získává především dvěma způsoby. Prvním ze způsobů je oslovování 
potenciálních klientů, a to písemnou nebo elektronickou formou a na doporučení svých 
známých či spokojených zákazníků. Druhý způsob je, že firmu sám osloví potenciální 
investor, který na firmu dostal dobré reference, nebo firma zvítězila v jeho výběrovém 
řízení. 
 
Spokojenost zákazníků závisí na několika faktorech: 
 Zakázka je hotova ve sjednaném termínu nebo před uplynutím sjednaného 
termínu. 
 Firma dodrží sjednanou cenu, která se může měnit pouze po dohodě 











 Firma dílo předá odběrateli v dohodnuté a odpovídající kvalitě a dle představ 
zákazníka. 
 Firma použije nejmodernější technologie a postupy v závislosti na přáních svého 
klienta a použitých materiálech. 
Substituční produkty 
Mezi hlavní substituční hrozby patří především firmy, které se zabývají zateplováním 
stříkanou pěnou. Velkou výhodou pěnové izolace oproti izolacím z minerální vlny, 
polystyrénu či celulózy je především bezespárá technologie neboli celistvá vrstva 
tepelné izolace, která úplně zastaví proudění vzduchu. Tato stříkaná izolace dopadá na 
povrch v tekutém stavu a ihned se mění na pěnu, která expanduje a tím vyplní dostupné 
mezery a spáry. Cena za tuto izolaci je ale v porovnání s izolacemi minerálními a 
foukanými o hodně vyšší. 
2.3.3 Marketingový mix 
Produkt 
Firma nabízí širokou škálu služeb od zateplení, přes montáž sádrokartonů a oken až po 
zednické práce. V současné době nabízí dohromady sedm různých služeb, u kterých 
jsou pracovní a technologické postupy neustále zdokonalovány díky pravidelnému 
školení zaměstnanců. Hlavní službou, která se na obratu firmy podílí největším dílem – 
asi 55%, je zateplování střech pomocí izolace a montáž sádrokartonů. Další podstatnou 
část, téměř 40%, tvoří zateplení tepelnou a zvukovou izolací, montáž kazetových 
podhledů a zednické práce. Zbylý obrat firmy tvoří montáž oken a drobné demoliční 
práce. 
 
V následujícím grafu můžeme vidět jaký firma má procentuální obrat z jednotlivých 





Graf 6 - Obrat firmy za roky 2010 – 2013  
(zdroj: Vypracováno autorem) 
Cena 
Cena služeb je stanovena pomocí kalkulace ceny dle firemních tabulek. V různých 
případech musí být ovšem cena upravena, zejména pokud se jedná o 
konkurenceschopnost firmy či náročnost prací. Zvýšení ceny se projeví obzvláště tehdy, 
pokud jsou s prací spojené nečekané komplikace, které musí firma přednostně řešit 
(špatný stav objektu), či při rychlém vyřízení objednávky.  
 
Dále se cena může odvíjet také od toho, jaké služby zákazník požaduje. Jde-li o služby 
spojené s bydlením a klient si objedná službu včetně dodání materiálu firmou, pak může 
být výsledná cena nižší o rozdíl sazeb DPH za materiál. To ovšem neplatí u nebytových 
prostor, kde bude sazba daně z přidané hodnoty vždy v základní sazbě. 
Distribuce 
Vzhledem k tomu, že služby firmy IZOSKLAD s. r. o. jsou spojeny s pracemi na 
budovách a různých nemovitostech, jsou služby předávány přímo v těchto prostorách. 
Pokud se jedná o pořízení a převoz materiálu, tak vždy záleží na klientovi, zda si zajistí 
vlastní materiál a jeho dopravu nebo využije služeb firmy IZOSKLAD s. r. o., která 
pořizuje materiál za příznivější cenu přímo od výrobců a k přepravě tohoto materiálu 


















Firma k propagaci využívá především reklamu na firemní nákladní dodávce. 
Významnou roli má také spokojenost zákazníků, kteří při své spokojenosti firmu sami 
doporučí. Firma ale především využívá propagace pomocí kvalitně zpracovaných 
internetových stránek, na kterých je umístěn kompletní sortiment nabízených služeb, 
včetně ukázek prací a popisem používaných materiálů a metod. V neposlední řadě se 
firma účastní různých veletrhů a výstav, za účasti minimálně jednoho společníka firmy. 
2.3.4 Dotazníky 
K detailnější analýze současného trhu vytvořila firma dva dotazníky, pomocí kterých 
zjišťovala, zda by lidé v Rožnově pod Radhoštěm a blízkého okolí měli zájem o zřízení 
prodejny stavebního materiálu a půjčovny pracovního nářadí pro dům a zahradu. 
V těchto dotaznících také sbírala informace o službách, které by měla zařadit do své 
nabídky.  
 
Dotazníky byly poskytnuty ke zpracování klientům firmy, dále pomocí elektronické 
pošty byly zasílány k vyhotovení podnikatelům a byly také zpracovány na základě 
náhodného oslovení osob v centru města. Oba tyto dotazníky byly anonymní. Na oba 
dotazníky bylo ochotno odpovědět shodně 767 lidí. První z nich, týkající se prodejny 
materiálu, se skládal z pěti otázek a druhý, týkající se půjčovny strojů a nářadí, byl 
sestaven taktéž z pěti otázek.  
Prodejna materiálu 
1. Otázka: Uvítali byste prodejnu stavebního materiálu ve městě? 
Tato otázka měla za úkol zjistit, jak velký zájem by byl o zřízení prodejny stavebního 






Graf 7 - Dotazník na prodejnu materiálu, otázka 1 
 (zdroj: Vypracováno autorem) 
 
Tato otázka nabízela 4 různé odpovědi. A) Ano, B) Spíše ano, C) Spíše ne a za D) Ne. Z 
informací vyplívá, že více jak polovina dotazovaných (53%) by měla o prodejnu 
stavebního materiálu v Rožnově pod Radhoštěm eminentní zájem a odpověděla „Ano“. 
Dalších 32% dotazovaných odpovědělo „Spíše ano“ a tuto službu by spíše uvítali. 11% 
respondentů odpovědělo „Spíše ne“ a pouhé 4% by o službu nejevilo žádný zájem. 
 
2. Otázka: Využil/a byste tuto službu? 
Tato otázka měla za úkol zjistit, zda by lidé chtěli tuto prodejnu využívat a jaký by mohl 
být odbyt prodávaného materiálu. 
 
 
Graf 8 - Dotazník na prodejnu materiálu, otázka 2 





















Tato otázka taktéž nabízela 4 různé odpovědi. A) Ano, B) Spíše ano, C) Spíše ne a za 
D) Ne. Z dotazníku vyplívá, že 42% dotazovaných respondentů by prodejnu materiálu 
jistě využilo. Dalších 36% by tyto služby také spíše využívalo a materiál by si zde 
koupili. Dvacet pět lidí (15%) si tím nebyli jistí a domnívali se, že tuto službu spíše 
nevyužijí. Zbylých 7% odpovědělo „Ne“ a v prodejně by nenakupovali. 
 
3. Otázka: Jak často nakupujete stavební materiál? 
Tato otázka měla 5 možností, jak mohli dotázaní respondenti odpovědět. Firma tímto 
zjišťovala, jak často dotazovaní respondenti nakupují stavební materiály. 
 
 
Graf 9 - Dotazník na prodejnu materiálu, otázka 3 
 (zdroj: Vypracováno autorem) 
 
V otázce č. 3 bylo na výběr z pěti možností. A) Téměř každý den, B) Několikrát 
měsíčně, C) párkrát za rok, D) Téměř vůbec a E) Jiné. Z odpovědí se ukázalo, že 26% 
dotazovaných nakupuje materiál téměř každý den. Dalších více jak 40% respondentů 
jezdí materiál nakupovat několikrát v měsíci. Z těchto dvou údajů je patrné, že se 
jednalo převážně o firmy a živnostníky. 20% dotazovaných nakupují stavebniny párkrát 
do roka a 12% téměř vůbec. Zbylé 1% lidí odpovědělo „Jiné“. Tyto odpovědi převážně 
zněly, že materiál nenakupují vůbec. Ze zbylých tří údajů můžeme vyčíst, že zde 















4. Otázka: Jaký materiál byste v prodejně uvítali? (max. 4 odpovědí) 
Tato otázka měla za úkol zjistit o jaký sortiment je největší zájem a co by nemělo 
chybět v nabízeném sortimentu firmy. 
 
 
Graf 10 - Dotazník na prodejnu materiálu, otázka 4 
 (zdroj: Vypracováno autorem) 
 
Čtvrtá otázka byla otevřená a dávala možnost respondentům odpovídat dle jejich 
uvážení. Největší poptávka (19%) ze všech odpovědí byla po sádrokartonech, 
následovaly ytongy (15%), cement a vápno (14%), lepidla (10%), omítky (8%), bravy, 
laky a dlažby měly shodně 7%, Izolace (6%) kari sítě a pletiva (5%) a zbylé odpovědi 
(9%) se lišily. Někteří respondenti odpověděli na jeden druh materiálu, jiní využily plné 
4 možnosti. 
 
5. Otázka: Využili byste odvoz zakoupeného materiálu? 
Tato otázka měla za úkol zjistit vytíženost nákladního automobilu. Otázka byla taktéž 

























Graf 11 - Dotazník na prodejnu materiálu, otázka 5 
(zdroj: Vypracováno autorem) 
 
Tato otázka měla na výběr opět čtyři odpovědi. A) Ano, B) Spíše ano, C) Spíše ne a za 
D) Ne. Z odpovědí je patrné, že více jak polovina respondentů (51%), kteří by si 
materiál koupili, by si jej také nechali dovést firmou, 36% by tyto služby také spíše 
využila, 11% by o tyto služby spíše neměla zájem a jen 2% dotazovaných by raději 
využila vlastních prostředků. 
Půjčovna strojů a nářadí 
V úvodní části tohoto dotazníku se bylo respondentů dotazováno, zda jsou to firmy, 
podnikatelé, zaměstnanci či jiné. Z výsledků vyplynulo, že nejvíce by si stroje a nářadí 
půjčovaly firmy a podnikatelé, kteří podnikají ve stejném či podobném oboru podnikání 
jako firma IZOSKLAD s. r. o. Konkrétně bylo 13% dotazovaných firem podnikajících 
v podobném či stejném odvětví, 29% OSVČ podnikající ve stejném či podobném 














Graf 12 - Dotazník na půjčovnu strojů a nářadí, otázka 1 
(zdroj: Vypracováno autorem) 
 
1. Otázka: Uvítali byste půjčovnu strojů a nářadí pro dům a zahradu ve 
městě? 
Tato otázka měla za úkol zjistit, zda lidé a firmy postrádají možnost si půjčit stroje či 
nářadí ve městě a jeho okolí. 
 
 
Graf 13 - Dotazník na půjčovnu strojů a nářadí, otázka 2 
(zdroj: Vypracováno autorem) 
 
Z odpovědí je patrné, že více jak polovina dotazovaných (54%) by tyto služby jistě 
uvítala ve svém okolí. Dalších 40% by o půjčovnu nářadí a strojů také mělo spíše 
zájem, malému procentu (4%) půjčovna spíše nechybí a pouhé 2% dotazovaných o tuto 




















2. Otázka: Půjčil/a byste si stroj/nářadí na stavební práce či zahradu? 
Tato otázka měla za úkol zjistit, zda by lidé chtěli tuto půjčovnu využívat. 
 
 
Graf 14 - Dotazník na půjčovnu strojů a nářadí, otázka 3 
 (zdroj: Vypracováno autorem) 
 
Tato otázka měla na výběr opět čtyři odpovědi. A) Ano, B) Spíše ano, C) Spíše ne a za 
D) Ne. Z odpovědí je patrné, že většina dotazovaných (celkem 80%, z toho 37% 
odpovědělo „Ano“ a 43% odpovědělo „Spíše ano“) by tuto službu využila či spíše 
využila a nějaký stroj či nářadí by si vypůjčili. Zbylých 20% by tuto službu spíše 
nevyužili (18%) nebo vůbec nevyužili (2%). 
 
3. Otázka: V případě, že byste stál o tuto službu, jak často byste ji podle Vás 
využíval? 
V této otázce bylo na výběr z pěti možností, které se týkaly vytíženosti půjčovaných 














Graf 15 - Dotazník na půjčovnu strojů a nářadí, otázka 4 
 (zdroj: Vypracováno autorem) 
 
Zde měli respondenti na výběr opět pět různých odpovědí. A) Téměř každý den, B) 
Několikrát měsíčně, C) Párkrát za rok, D) Téměř vůbec, E) Vůbec. Zde 9% 
dotazovaných odpovědělo „Téměř každý den“ a nejvíce odpovědí bylo „Několikrát 
měsíčně“ a to celkově 43%. Z těchto údajů je opět patrné že zde odpovídaly spíše firmy 
a živnostníci se stejným či podobným oborem podnikání. Zbylých 31% odpovědí znělo 
„Párkrát za rok“, 16% „Téměř vůbec“ a pouhé 1% „Vůbec“. Tyto odpovědi zpravidla 
zaznačili nepodnikatelé. 
 
4. Otázka: (max. 4 odpovědi) 
Tato otázka zjišťovala po jakých strojích a nářadí je největší poptávka a firma by je tedy 
měla zařadit do svého sortimentu. 
 
Graf 16 - Dotazník na půjčovnu strojů a nářadí, otázka 5 


































Pátá a poslední otázka v tomto dotazníku byla opět otevřená a dávala možnost 
respondentům odpovídat dle jejich uvážení. Z odpovědí firma zjistila, že nejvíce 
dotazovaných (17%) by v nabídce uvítalo různé druhy kombi kladiv, 16% všech 
odpovědí byly vrtačky, 14% různé pily, 13% rozbrušovačky, 8% vibrační desky, 7% 
topidla, 6% shodně elektrocentrály a křovinořezy, 5% sekačky a zbylých 10% se 
odpovědi různě lišily. Někteří respondenti zadali jen jednu odpověď, jiní využily 
všechny čtyři odpovědi. 
2.3.5 SWOT analýza 
Pomocí SWOT analýzy identifikujeme silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby pro 
firmu. 
Silné stránky 
 Široký sortiment nabízených služeb, 
 Rychlé a kvalitní zpracování zakázek, 
 Osobní přístup a dobrá komunikace s dodavateli i odběrateli, 
 Kvalitní vedení obou majitelů firmy, kteří mají dlouholeté zkušenosti v oboru  
 Finanční stabilita – firma generující každoročně zisk, 
 Zkušenost s vedením zaměstnanců, 
 Cenová konkurenceschopnost, 
 Zručnost (schopnosti) zaměstnanců, 
 Velké prostory, pro případné rozšíření a skladování materiálu, 
 Výhodná lokalita. 
Slabé stránky 
 Mladá firma, která v rámci celé ČR stále buduje svoji pozici na trhu. 
Příležitosti 
 Investice do vlastní společnosti a nových technologií, 




 Expandování na nové trhy, 
 Získání nových zákazníků, 
 Možnost využití dotací, 
 Navýšení počtu zaměstnanců, 
 Spolupráce s novými dodavateli. 
Hrozby 
 Velká konkurence, 
 Špatné investice, 
 Ztrátové zakázky – neproplacení faktur apod., 
 Ztráta dodavatelů, 




3 VLASTNÍ NÁVRHY NA ŘEŠENÍ 
Tato část se bude zabývat realizací tohoto podnikatelského plánu. Na základě vlastních 
požadavků a mých návrhů na rozšíření mi firma dala za úkol provést již zmiňovaný 
dotazníkový výzkum, na základě kterého se rozhodla tento záměr zrealizovat. 
3.1 Návrh rozvoje firmy IZOSKLAD s. r. o. 
3.1.1 Koupě nové haly 
Na začátku tohoto roku se naskytla firmě možnost zakoupení nové haly, která se 
nachází v těsné blízkosti současného sídla firmy. Na základě výsledků průzkumu trhu a 
dotazníkové akce se firma rozhodla tuto možnost využít a zrealizovat v nově zakoupené 
hale prodejnu stavebního materiálu a půjčovnu drobného nářadí a strojů pro dům a 
zahradu. Tato prodejna i půjčovna by měla být otevřena v polovině roku 2014. 
Cena pořízení haly byla vč. vedlejších nákladů 5 000 000 Kč 
3.1.2 Nově nabízené služby 
Prodejna materiálu 
Společníci rozhodli, že prodejna bude vybavena materiálem, o který byl největší zájem 
a časem se bude sortiment rozšiřovat a doplňovat dle zájmu klientely. V současné době 
mají v plánu do svého sortimentu zařadit převážně materiál spojený s podnikatelskou 
činností firmy, ale také například betony, vápna, ytongy, barvy, laky, lepidla, omítky, 
dlažby, různé druhy kari sítí a pletiv, lepenky, odvodňovací žlaby aj.  
Firma předpokládá investici do těchto materiálů v celkové výši 4 000 000 Kč. 
Půjčovna strojů a nářadí 
Zde se taktéž společníci rozhodli nakoupit nejvíce požadované stroje a nářadí. Dle 




druhy kombi kladiv, vrtaček, vibrační desky, různé pily, topidla, rozbrušovačky, 
elektrocentrály, křovinořezy, sekačky, drobné ruční nářadí aj. Tento sortiment se bude 
nadále rozšiřovat dle poptávky klientely.  
V tomto ohledu firma počítá s investicí 300 000 Kč 
3.1.3 Noví odběratelé 
Vzhledem k tomu, že v blízkém okolí se nenachází žádná společnost se stejným či 
podobným sortimentem a nabídkou služeb, firma očekává nárůst klientely a obratu. 
Firmy 
Firma by měla zaměřit svoji pozornost na větší odběratele v podobě jiných firem, které 
budou materiál pravidelně odebírat ve větším množství. Jde tedy o firmy, které nemají 
vlastní prostory pro uskladnění svých zásob nebo neodebírají materiál přímo od 
výrobců.  
Živnostníci a obyvatelstvo 
Další skupinou pro rozvoj své podnikatelské činnosti jsou drobní živnostníci a občané 
v dané lokalitě. V okolí firmy se nachází velké množství drobných podnikatelů, kteří 
díky dobrému umístění společnosti budou více využívat jejich služeb. 
3.1.4 Zaměstnanci a jejich motivace 
Rychlé a kvalitní zpracování zakázek je jednou ze silných stránek firmy, která je ovšem 
blízce spjata se zaměstnanci firmy, kteří musí svoji práci odvádět s nejvyšší možnou 
pečlivostí a kvalitou. I přes dobré finanční ohodnocení je tato práce velmi fyzicky 
náročná a je nutné udržovat dobrou morálku a hlavně motivaci na vysoké úrovni. 
 
„Úkolem motivačních nástrojů je zvyšovat úspěch podniku prostřednictvím zvyšování 
spokojenosti zaměstnanců a zlepšování individuální připravenosti podávat výkony.“ 





Wöhe (WÖHE, a další, 2007, s. 152) dále uvádí, že firma může použít finanční a 
nefinanční motivační nástroje. 
Finanční nástroje 
Platy pracovních dělníků se ve firmě pohybují okolo 25 000 Kč měsíčně, což odpovídá 
fyzicky poměrně náročné práci, kterou dělníci vykonávají, ovšem bez jakékoliv větší 
odpovědnosti. Náplň práce na pozici asistentky/sekretářky je rozdílná, jelikož její náplň 
práce vyžaduje velkou odpovědnost, ale fyzická náročnost je minimální. Mzda 
asistentky/sekretářky se tedy pohybuje kolem 15 000 Kč. Mzda u každého zaměstnance 
je dle počtu odpracovaných hodin, který by měl za normálních okolností být 40 hodin 
za týden. Výše mzdy u pracovních dělníků se může měnit v případě nadměrného 
pracovního vytížení (mzda za odvedenou práci), nebo u všech zaměstnanců při práci o 
svátcích či víkendech. 
Nefinanční nástroje  
Wöhe (WÖHE, a další, 2007, s. 152) dále říká, že firma má několik možností jak své 
zaměstnance nefinančně motivovat. Mezi ně patří např.: 
 Náplň práce – Vzhledem k velké škále nabízených služeb mají pracovníci stále 
jinou náplň práce a nedochází tak k zapadání do stereotypu.  
 Přizpůsobení pracovní doby – Jelikož firma nefunguje na základě střídavého 
pracovního provozu dvou směn, pracovní doba se tak pracovníkům nikterak 
nemění a pracuje se pět dní v týdnu, osm hodin denně. 
 Podnikové klima – Díky dobrému kolektivu je atmosféra ve firmě IZOSKLAD 
s. r. o. pro zaměstnance příjemná a uvolněná, díky čemuž se mohou pracovníci 
soustředit na svoje výkony a odvádět tak prvotřídní práci.  
Návrh na změnu motivace pracovníků 
Vzhledem k tomu, že mzda pracovníků odpovídá jejich pracovní náplni a především je 
srovnatelná s konkurenčními firmami, není v zájmu firmy tyto pracovní odměny 




 Teambuildingové akce – v zájmu firmy je stále více utužovat pracovní 
kolektiv. Jedním ze způsobů mohou být teambuildingové akce, jako například 
paintball, laser game, společné grilování aj. 
 Stravenky – díky zvyšujícím se úsporám a dobrému obratu firmy navrhuji 
zavedení stravenek v hodnotě 80 Kč, z čeho by zaměstnavatel platil 55%, což se 
rovná částce 44 Kč. 
 Podpora volnočasových aktivit zaměstnanců – firma by měla dbát také na to, 
aby její zaměstnanci chodili do práce odpočatí a odreagovaní. V tomto ohledu 
navrhuji roční příspěvek v hodnotě 5 000 Kč na volnočasové aktivity, jako jsou 
například wellness, sportovní aktivity, solné jeskyně, masáže aj.  
3.1.5 Propagace značky firmy 
Propagace je základem úspěchu a napomáhá také k dalšímu rozvoji firmy. Aby firma 
uspěla na trhu nejen se stávajícími, ale také s nově nabízenými službami, musí se dostat 
lépe do podvědomí spotřebitelů a odlišit se od konkurence. Vzhledem k těmto nově 
nabízeným službám se nabízí firmě mnoho nových možností na reklamu a propagaci, 
které do současnosti nevyužívala. Navrhuji tyto: 
Katalog nabízeného zboží 
Firma může nechat zhotovit katalog připravované nabídky produktů, kde budou 
uvedeny všechny ceny prodávaných materiálů i nabízených služeb. Tento katalog by 
měl dále obsahovat barevné fotografie se stručným popisem jednotlivých materiálů. 
Odhadovaná cena katalogu 10 000 Kč 
Obaly 
S nově nabízenými službami se naskytla možnost propagovat svoji firmu i formou 
obalů. Navrhuji, aby firma nechala vyrobit balící fólie s názvem firmy, do které se 
budou balit všechny drobné i velké prodávané předměty. Dále by firma měla využít i 
možnosti propagace pomocí půjčených strojů a nářadí. Všechny tyto předměty by měly 
být označeny názvem firmy na dobře viditelném místě. 




Drobné reklamní předměty 
Darování různých drobných reklamních předmětů je projevem pozornosti, ale také 
spokojenosti či náklonnosti. Firma by měla nechat zhotovit tyto drobné předměty pro 
své stálejší odběratele, a to například ve formě propisovacích tužek, antistresových 
míčků, notesů, klíčenek, otvíračů na dopisy apod. Vše potištěné názvem firmy. 
Odhadovaná cena reklamních předmětů 6 000 Kč 
Sponzorství 
V současné době hledá mnoho firem levnou reklamu, která osloví velké množství lidí. 
Jelikož se firma vůbec nevěnuje sponzoringu, navrhuji sponzorování sportovního klubu 
menšími finančními obnosy, za které by na oplátku byla na dresech či stadionu 
umístěna reklama firmy. 
Odhadovaný sponzoring 10 000 Kč 
Reklama 
Billboardy slouží k lepší informovanosti obyvatelstva i firem o nabízených službách a 
produktech. Navrhuji tedy zhotovit 2 billboardy, které se umístí na dobře viditelná místa 
u haly společnosti a nejvíce frekventované silnici ve městě. 
Odhadovaná cena billboardů 40 000 Kč 
3.2 Plán realizace projektu 
Rozšíření nabídky nabízených služeb o prodejnu a půjčovnu a najmutí nových 
zaměstnanců, má za úkol zvýšit firmě dosavadní obrat a tím i maximalizovat zisk. 
Firma v prvním roce od zavedení služeb předpokládá zvýšení obratu firmy o 35% - 
45%. 
 
Otevření půjčovny a prodejny je naplánováno na začátek druhé poloviny roku 2014. Do 
této doby firma najímala nové zaměstnance a upravovala prostory haly, aby zde byla 






3.2.1 Časový plán 
 
Obrázek 6 – Časový plán projektu 
(zdroj: Vypracováno autorem) 
3.2.2 Najmutí nových zaměstnanců 
Aby firma mohla nově zakoupenou halu upravit pomocí vlastní pracovní síly a nepřišla 
o své zakázky a tím i zisk, rozhodla se společně se zakoupením haly najmout 5 nových 
kvalifikovaných zaměstnanců na pozici pracovního dělníka. Tito zaměstnanci byli ihned 
přiřazeni k úpravám prostor haly a případným zakázkám. Dále se firma rozhodla 
v dubnu 2014 zaměstnat jednoho skladníka, který má zkušenosti s řízením 
vysokozdvižného vozíku a bude se starat o navážený materiál, stroje a nářadí, 
uskladňovat jej na předem vytyčená místa a v neposlední řadě po zahájení provozu 
leden 
•Koupě haly 
•Úprava a vyklizení halových prostor 
•Nábor pěti nových pracovních dělníků 
únor 
• Nákup nového nákladního automobilu 
březen 
• Instalace bezpečnostního a kamerového systému 
duben 
• Zaměstnání jednoho skladníka 
květen 
• Nákup vysokozdvyžného vozíku 
• Nákup materiálu, strojů a nářadí 
červen 
• Nábor dvou zaměstnanců do prodejny a půjčovny 
• Nákup prodejních zařízení a instalace softwaru 
červenec 




odvoz většího množství objednaného materiálu k odběrateli. V červnu 2014 plánuje 
firma najmout také jednoho kvalifikovaného zaměstnance na pozici prodavače 
materiálu, kteří budou v případě potřeby vypomáhat ve skladu a jednoho zaměstnance 
jako obsluhu v půjčovně. 
3.2.3 Úprava prostor haly 
Před návozem materiálu a zahájením provozu prodejny i půjčovny bylo nutné halu 
vyklidit a upravit tak, aby byla rozdělena na tři části. V první a zároveň největší části 
bude uskladněný materiál. Tyto prostory musely být upraveny vzhledem 
k prodávanému zboží a jeho množství. V druhé části haly byla zřízena půjčovna strojů a 
nářadí a v poslední třetí části je samotná prodejna uskladněného materiálu. 
3.2.4 Nákup materiálu, strojů, nářadí a technologií 
V dubnu 2014 byl zakoupen a instalován bezpečnostní systém, který by měl zabránit 
krádežím a vloupáním do skladu. V průběhu května roku 2014 začala firma navážet 
materiál a nakupovat nové stroje a nářadí do nově vzniklé prodejny a půjčovny. 
Zaměstnání skladníka ještě před navezením materiálu mělo vliv i na jeho orientaci ve 
skladu a mohl si tak postupně zvyknout na uspořádání zboží ve skladu. Všechen 
materiál by měl být na svém místě do konce června 2014 a začátkem července 2014 
započne provoz prodejny a půjčovny. Během června 2014 je plánovaná instalace 
prodejních zařízení a nového softwaru, který bude zaznamenávat skladové zásoby. 
3.3 Rizika 
I nejlépe propracovaný podnikatelský plán s sebou nese různá rizika, která mohou jeho 
realizaci zkomplikovat.  
 
Nedostatečná kapacita prostor 
Při zvyšování nabídky prodejny materiálů a půjčovny nářadí se může stát, že prostory 





Řešení: V prodejní hale přistavět druhé patro a tím rozšířit úložné prostory téměř na 
dvojnásobek původní hodnoty. 
 
Malá poptávka po službách 
Hrozba snížení poptávky po službách firmy, což může mít za následek menší tržby a 
ztráta solventnosti. 
Riziko: Střední 
Řešení: Rozšíření nabídky služeb společnosti. Případné snížení počtu zaměstnanců. 
 
Nehody a přírodní pohromy 
Hrozba požárů, povodní, vichřice apod. 
Riziko: Malé 
Řešení: Firma sjedná pojištění pro případ živelných katastrof aj. 
 
Malý zájem o nově poskytované služby 
Hrozba, že o nově nabízené služby nebude zájem a tím pádem se nenaplní 
předpokládaný odbyt. 
Riziko: Střední 
Řešení: Zvětšit propagaci firmy a nově nabízených služeb. Obměnit sortiment 
nabízeného materiálu. 
 
Peněžní tok (cash-flow) 
Hrozba úbytku finančních prostředků. 
Riziko: Střední 




3.4 Finanční plán 
3.4.1 Rozvaha, výkaz zisku a ztráty 
Rozvahy i výkazy zisku a ztráty za rok 2013 a předpoklad pro rok 2014 najdeme 
v příloze. Ze srovnání rozvah roku 2013 a 2014, je patrné, že investice byly financovány 
z vlastních zdrojů a část krátkodobého finančního majetku byla použita na nákup 
dlouhodobého majetku a zásob. Všechny pohledávky firmy jsou ve splatnosti a 
s klientelou zatím nevznikly žádné problémy ohledně proplacení pohledávek. Firma 
předpokládá, že v tomto trendu bude nadále pokračovat a u větších zakázek se snaží 
ověřovat solventnost klientů. 
 
Z výkazu zisku a ztráty je patrné, že výsledek hospodaření za rok 2014 je zvýšený 
oproti roku 2013, jedná se ovšem o předpoklad, který muset být konfrontován se 
skutečností.   
3.4.2 Náklady na projekt 
Firma se rozhodla financovat tento podnikatelský záměr z vlastních zdrojů. Pro realizaci 
tohoto plánu jsou potřeba následující investice: 
Jednorázové investice 
Jednorázové investice celkem 10 000 000 Kč 
Hala 4 000 000 Kč 
Úprava a vyklizení haly 1 000 000 Kč 
Materiál 4 000 000 Kč 
Stroje a nářadí 300 000 Kč 
Vysokozdvižný vozík 180 000 Kč 
Nákladní automobil 500 000 Kč 
Bezpečnostní a kamerový systém 20 000 Kč 
Tabulka 1 – Jednorázové investice 





Ostatní investice celkem 160 000 Kč 
Počítače 
- Celkově 3 počítače do prodejny a půjčovny. 
45 000 Kč 
Software 
- Nové operační systémy a program na kontrolu naskladněných a 
vyskladněných zásob a půjčeném nářadí. 
9 000 Kč 
Kancelářské vybavení 
- 2 nové pracovní telefony, kancelářské pomůcky, pásky apod. 
20 000 Kč 
Katalog 
- 100 kusů plnobarevných katalogů pro větší odběratele a přehled 
zákazníků přímo v prodejně 
10 000 Kč 
Obaly a pásky 
- Lepicí pásky s názvem firmy a fólie pro balení materiálu a 
ochraně proti poškození  
20 000 Kč 
Propisky 
- 400 propisek pro zákazníky firmy 
2 000 Kč 
Klíčenky 
- 150 Klíčenek ve tvaru vodováhy s potiskem firmy 
2 000 Kč 
Otevírače na dopisy 
- 300 otvíračů na dopisy s potiskem firmy 
2 000 Kč 
Sponzorství 
- Firma chce začít sponzorovat místní fotbalový klub výměnou za 
reklamu na jejich dresech 
10 000 Kč 
Reklama 
- 2 billboardy o velikosti 2,5x5 metru 
40 000 Kč 
Tabulka 2 - Ostatní investice 




3.4.3 Náklady na zaměstnance 
S novými zaměstnanci musí firma počítat i s vyšší mzdovými náklady. Následující 
tabulky (3 a 4) ukazují rozdíl před realizací a po realizaci projektu.  
Náklady na zaměstnance před realizací projektu 
Pozice Hrubá mzda Odvody Měsíčně Ročně 
Společník (2) 80 000 Kč 27 200 Kč 107 200 Kč 1 286 400 Kč 
Dělník (5) 125 000 Kč 42 500 Kč 167 500 Kč 2 010 000 Kč 
Asistentka 15 000 Kč 5 100 Kč 20 100 Kč 241 200 Kč 
Celkem     294 800 Kč 3 537 600 Kč 
Tabulka 3 - Náklady na zaměstnance před realizací projektu 
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
Náklady na zaměstnance po realizaci projektu 
Pozice Hrubá mzda Odvody Měsíčně Ročně 
Společník (2) 80 000 Kč 27 200 Kč 107 200 Kč 1 286 400 Kč 
Dělník (10) 250 000 Kč 85 000 Kč 335 000 Kč 3 852 500 Kč 
Skladník (1) 20 000 Kč 6 800 Kč 26 800 Kč 241 200 Kč 
Prodavač (2) 30 000 Kč 10 200 Kč 40 200 Kč 281 400 Kč 
Asistentka 15 000 Kč 5 100 Kč 20 100 Kč 241 200 Kč 
Celkem     513 800 Kč 5 622 900 Kč 
Tabulka 4 – Náklady na zaměstnance po realizaci projektu 
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
 
U skladníka a prodavačů firma musí brát ohled na to, že je nebude zaměstnávat celý 
rok, tedy dvanáct měsíců, ale jen podstatnou část. Skladníka devět a prodavače sedm 
měsíců. V lednu 2014 jsou náklady na zaměstnance ponížené o 167 500 Kč, jelikož 
mzdy zaměstnanců jsou započteny v ceně pořízení nového skladu. 
 
Díky nové pracovní síle se mzdové náklady v roce 2014 zvýší více než o 2 000 000 Kč 




tyto zaměstnance zaplatit. Pro rok 2015 mzdové náklady vzrostou o podstatnou část, 
tedy 3 měsíční platy skladníka a 5 měsíčních platů pro oba prodavače. 
3.4.4 Přehled nákladů a tržeb firmy 
Náklady a tržby za rok 2013 
Měsíc Tržby Fixní náklady Variabilní náklady Zisk 
Leden 638 000 Kč 327 106 Kč 21 642 Kč 289 252 Kč 
Únor 663 000 Kč 327 106 Kč 24 879 Kč 311 015 Kč 
Březen 708 000 Kč 327 106 Kč 27 915 Kč 352 979 Kč 
Duben 771 000 Kč 327 106 Kč 30 413 Kč 413 481 Kč 
Květen 858 000 Kč 327 106 Kč 36 741 Kč 494 153 Kč 
Červen 1 024 000 Kč 327 106 Kč 42 845 Kč 654 049 Kč 
Červenec 1 183 000 Kč 327 106 Kč 48 678 Kč 807 216 Kč 
Srpen 1 220 000 Kč 327 106 Kč 49 251 Kč 843 643 Kč 
Září 1 007 000 Kč 327 106 Kč 43 642 Kč 636 252 Kč 
Říjen 835 000 Kč 327 106 Kč 38 269 Kč 469 625 Kč 
Listopad 710 000 Kč 327 106 Kč 28 910 Kč 353 984 Kč 
Prosinec 683 000 Kč 327 106 Kč 25 595 Kč 330 299 Kč 
Celkem 10 300 000 Kč 3 925 272 Kč 418 780 Kč 5 955 948 Kč 
DPPO    1 121 380 Kč 
Zisk    4 834 568 Kč 
Tabulka 5 – Náklady a tržby v roce 2013 
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
Mezi fixní náklady zde patří: 
 Energie 
 Vodné stočné 
 Mzdy 
 Režijní náklady 





Mezi variabilní se řadí: 
 Náklady na reprezentaci 
 Reklama 
 PHM 
 Opravy a údržba 
 Daně a poplatky 
 Náklady na externí dodavatele 
3.4.5 Přehled plánovaných nákladů a tržeb firmy 
Tržby a fixní a variabilní náklady na rok 2014 jsou odhadovaný na základě statistických 
údajů vyplývajících z předcházejících let. Jsou zde zohledněna nejen roční období, ale 
také otevření prodejny materiálu a půjčovny strojů a nářadí pro dům a zahradu. 
Detailněji rozpracované nákladové položky za rok 2013 a 2014 jsou uvedeny v příloze. 
 
Plánované náklady a tržby na rok 2014 
Měsíc Tržby Fixní náklady Variabilní náklady Zisk 
Leden 736 000 Kč 331 356 Kč 33 601 Kč 371 043 Kč 
Únor 811 000 Kč 512 745 Kč 37 428 Kč 260 827 Kč 
Březen 889 000 Kč 523 162 Kč 40 587 Kč 325 251 Kč 
Duben 1 072 000 Kč 549 962 Kč 44 297 Kč 477 741 Kč 
Květen 1 169 000 Kč 549 962 Kč 49 533 Kč 569 505 Kč 
Červen 1 353 000 Kč 593 912 Kč 52 674 Kč 706 414 Kč 
Červenec 1 814 000 Kč 576 962 Kč 268 524 Kč 968 514 Kč 
Srpen 1 894 000 Kč 576 962 Kč 291 552 Kč 1 025 486 Kč 
Září 1 740 000 Kč 576 962 Kč 310 307 Kč 852 731 Kč 
Říjen 1 508 000 Kč 576 962 Kč 294 121 Kč 636 917 Kč 
Listopad 1 287 000 Kč 576 962 Kč 277 589 Kč 432 449 Kč 
Prosinec 1 127 000 Kč 576 962 Kč 249 427 Kč 300 611 Kč 
Celkem 15 400 000 Kč 6 522 871 Kč 1 949 640 Kč 6 927 489 Kč 
Tabulka 6 - Plánované náklady a tržby na rok 2014 




Mezi fixní náklady zde patří: 
 Energie 
 Vodné stočné 
 Mzdy 
 Režijní náklady 
 Odpisy 
Mezi variabilní se řadí: 
 Náklady na reprezentaci 
 Reklama 
 PHM 
 Opravy a údržba 
 Daně a poplatky 
 Zboží 
V roce 2014 by se měly fixní náklady měnit díky následujícím věcem: 
 Leden 
o Zaměstnání 5 nových pracovníků s hrubou mzdou 25 000 Kč 
 Duben 
o Zaměstnání jednoho skladníka s hrubou mzdou 20 000 Kč 
 Červen 
o Zaměstnání jednoho prodavače a obsluhu do půjčovny 
 Červenec 
o Nové služební telefony do prodejny a půjčovny 
o Vyšší zálohy na energie a vodné stočné 





Cílem této bakalářské práce bylo hledání a návrh možných způsobů rozvoje firmy 
IZOSKLAD s. r. o., a to na základě průzkumu vnitřního a vnějšího prostředí 
společnosti. Tento průzkum se prováděl pomocí dotazníků a telefonického průzkumu 
s firmami. Na podkladě výsledku těchto analýz jsem navrhl rozšíření firmy o prodejnu 
materiálů a půjčovnu malých strojů a nářadí, které byly zřízeny v prostorách nově 
pořízené haly, umístěné v těsné blízkosti sídla firmy.  
 
Z finanční analýzy vyplynulo, že toto rozšíření je pro firmu ze začátku značně nákladné, 
ale také na základě pozitivního a velkého ohlasu ze strany odběratelů společnost 
předpokládá nárůst klientely a rychlou návratnost. Díky širšímu a sobě blízkému 
spektru nabízených služeb, počítá firma také s vyššími tržbami, které se ihned mění v 
zisk firmy. Na základě rozšíření vytvořila firma IZOSKLAD s. r. o. taktéž nová 
pracovní místa, která byla vyplněna místními kvalifikovanými občany. 
 
Pro zlepšení pracovní morálky a motivace zaměstnanců jsem rovněž dal návrhy 
v podobě různých zaměstnaneckých bonusů. Aby firma zjistila, o jaký druh motivace 
nejvíce stojí její zaměstnanci, navrhuji provést vnitropodnikový výzkum, který firmě 
poskytne v tomto směru více informací. V rámci propagace firmy jsem rovněž dal 
několik návrhů, které by firmu měly více zviditelnit a napomoci tak k vyšším tržbám. 
 
Stanovený cíl z úvodu této bakalářské práce se mi podařilo splnit a firma ho taktéž 
dokázala zrealizovat v praxi. Jsem si jist, že rozšíření firmy bude pro společnost velkým 
přínosem a do budoucna ji bude nadále motivovat k dalšímu rozvoji a vylepšování 
vlastní pozice na trhu, zvyšování počtu nabízených služeb, oslovení nových zákazníků, 
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Dotazník – Prodejna materiálu 
 
1) Uvítali byste prodejnu stavebního materiálu ve městě? 
a) Ano 
b) Spíše ano 
c) Spíše ne 
d) Ne 
 
2) Využil/a byste tuto službu?  
a) Ano 
b) Spíše ano 
c) Spíše ne 
d) Ne 
 
3) Jak často nakupujete stavební materiál? 
a) Téměř každý den 
b) Několikrát měsíčně 
c) Párkrát za rok 
d) Téměř vůbec 
e) Jiné:.…………………………………………………………………….......... 
 




5) Využili byste odvoz zakoupeného materiálu? 
a) Ano 
b) Spíše ano 
c) Spíše ne 
d) Ne 
Příloha 1 - Dotazník na prodejnu 




Dotazník – Půjčovna strojů a nářadí 
 
Jste: 
a) Firma – zaměření:……………………………………………………………. 




1) Uvítali byste půjčovnu strojů a nářadí pro dům a zahradu ve městě? 
a) Ano 
b) Spíše ano 
c) Spíše ne 
d) Ne 
 
2) Půjčil/a byste si stroj/nářadí na stavební práce či zahradu? 
a) Ano 
b) Spíše ano 
c) Spíše ne 
d) Ne 
 
3) V případě, že byste stál o tuto službu, jak často byste ji podle Vás využíval? 
a) Téměř každý den 
b) Několikrát měsíčně 
c) Několikrát ročně 
d) Téměř vůbec 
e) Jiné:.…………………………………………………………………….......... 
 
4) Jaký stroj/nářadí byste v půjčovně nejvíce uvítali? (max. 4 odpovědí) 
……………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………… 
Příloha 2 - Dotazník na půjčovnu 




Náklady za rok 2013 Předpokládané náklady 
Položka nákladů 2013 2014 
Reprezentace 2 000 Kč 8 000 Kč 
Reklama 20 000 Kč 60 000 Kč 
Energie 60 000 Kč 156 000 Kč 
Vodné stočné 15 000 Kč 25 000 Kč 
Mzdy 3 537 600 Kč 5 902 700 Kč 
PHM 290 000 Kč 400 000 Kč 
Opravy a údržba 15 000 Kč 40 000 Kč 
Režijní náklady 216 000 Kč 256 800 Kč 
Úroky z úvěru 30 000 Kč 0 Kč 
Daně a poplatky 11 780 Kč 24 040 Kč 
Odpisy 66 672 Kč 349 871 Kč 
N na dodavatele 80 000 Kč 0 Kč 
Zboží 0 Kč 1 417 600 Kč 
Náklad 4 344 052 Kč 8 640 011 Kč 
Zisk před daní 5 955 948 Kč 6 759 989 Kč 
DPPO 1 121 380 Kč   
Rezervní fond 0 Kč 0 Kč 
Čistý zisk 4 834 568 Kč 6 759 989 Kč 
Příloha 3 - Náklady za roky 2010-2014 







Příloha 4 - Výkaz zisku a ztráty 2013 





Příloha 5 - Rozvaha 2013 





Příloha 6 - Předpokládaný výkaz zisku a ztráty 2014 






Příloha 7 - Předpokládaná rozvaha 2014 





Příloha 8 - Odpisy sklad 1 
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
 
Příloha 9 - Odpisy sklad 2 
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
 
Příloha 10 - Odpisy auto 





Příloha 11 - Odpis vysokozdvižný vozík 
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
 
Příloha 12 - Odpisy přehled 
(zdroj: Vypracováno autorem dle interních zdrojů firmy IZOSKLAD s. r. o.) 
 
